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感覺被壓榨了？藥業如何透過解決醫療保健的巨大挑戰來重申其價值
多年來，藥業一直受益於有利的專利保護制度和美國市場的支持，美國市場重視創新，在控制或降低藥品成本方面面臨的壓力相對較小。從statin和SGLT2到化學療法和細胞療法，藥業以連續的創新浪潮做出回應，這些創新將科學理解轉化為基石療法，從而成為重磅藥，這些創新有助於提高生活品質和延長壽命，並推動藥業數十年來的成長。
但是，支持藥業成長的相對有利於創新的政策正在被系統性地削弱。
雖然生物科學的進步使藥業繼續突破醫學的界限，但經濟激勵措施越來越多地推動該行業的發展努力轉向罕見疾病和更小規模的產品，根據定義，這些產品惠及的病人更少。與此同時，基於價值的照護和其他連動的的動力正在增強，以確保衛生系統、支付方、納稅人和病人獲得他們所承諾的價值，以換取他們花費的錢。
在重磅藥日益稀少、創新迅速遭遇近乎或直接的替代品之際，《降低通膨法案》（Inflation Reduction Act）和各種歐洲改革，如歐盟擬議的製藥業新立法和AMNOG 2.0有望進一步顛覆藥業長期以來的商業模式。如今，藥業發現自己更努力地爭取較小的利基市場，同時面臨著來自病人、支付方和醫療服務提供者對其產品的真實世界價值越來越強烈的質疑。
與此同時，消費者和醫療服務提供者指出了他們認為被忽視的系統性醫療保健問題：
· 六個主要經濟體的醫師表示，他們被數據壓得喘不過氣來，這影響他們能夠花多少時間與病人相處。
· 來自我們調查的所有六個經濟體的大量病人表示，他們感覺不到「被關心」，這有助於解釋為什麼這麼多人跳過常規健康檢查。
· 在世界所有地區，各國都面臨著前所未有的醫護人員職業倦怠，導致一線工作人員出現危機級的短缺。
藥業憑藉其在整個醫療保健生態系統中的關係和深厚的科學專業知識，處於幫助解決這些系統性挑戰的有利地位。然而，目前，藥業賦予其產品的價值與消費者認可並願意為它們支付的價值之間存在著越來越大的不匹配。如果這種現狀持續下去，藥業可能會重蹈零售銀行業、工業化學品、半導體和其他行業的覆轍，在這些行業，市場將其產品視為基本的商品投入 — 可互換的產品只能間接地對病人影響、醫療服務提供者和支付方關心的實際結果做出貢獻。 
但還有另一種更樂觀的方式來看待這一時刻：醫療保健需要英雄，而這可能是藥業的時刻。藥業可以確保其在未來健康領域的核心地位，但前提是以廣泛的視野看待其核心使命 —  從在對照試驗中提供臨床結果的藥物開發者和供應者，到成為真實世界中整體健康結果的推動者。
為什麼藥業必須繼續超越醫學
其他產業透過圍繞其產品提供增值服務來應對商品化的壓力，這些服務創造差異化競爭，使他們能夠展示並希望獲得其產品的真實價值和影響。
這就是GE和其他飛機發動機製造商如何適應航空公司客戶不斷變化的需求，他們對航空硬體不感興趣，更感興趣的是它們能帶來的東西：飛行。這就是該行業從分別銷售噴氣發動機和維護合約發展到銷售飛行時數的過程。這些「飛行時數」交易提供了客戶真正看重的東西，並使供應商能夠確保優化維護，以提供發動機的最大實際價值。在之前的模式中，運輸業傾向於從維護合約中節省成本，激勵他們採取「小處精明，大處浪費」的方法，這種方法降低了他們在發動機上的巨額資本投資所帶來的價值。
在更接近藥業的領域，MRI和CT掃描器等成像設備製造商已經成功地從銷售資本設備發展到銷售整體成像解決方案，包括培訓和維護，再到最先進的AI分析和工作流程管理解決方案。
藥業透過圍繞其藥錠、注射劑和輸液創建一系列服務，很容易採用這個公式的各個方面。其中包括從協助保險給付、上機和疾病管理的病人支持解決方案，到用於胰島素注射和氣喘吸入器的智能設備等一切。
從理論上講，這些努力代表了一個產業的健康發展，這個產業歷來主要專注於開發安全有效的藥物，並相信這些屬性足以推動接受，從而對病人產生影響。然而，許多這些「圍繞藥丸」的解決方案未能在病人、醫療服務提供者和醫療系統中大規模獲得吸引力。但為什麼呢？
1. 它們加劇了現有的資料氾濫。假設一家製藥公司將一種新藥上市在擁擠的慢性病類別中，該藥物表現出與現有照護標準相似的安全性和有效性，但出現嚴重副作用的風險略低。為了讓這種藥物對醫師和病人略微更具吸引力，其製造商開發了一個app，可以監控病人是否有這種危險副作用的跡象。
這項服務並非毫無價值。但是服用這種藥物的病人一般會患有多種合併症，每ㄧ種合併症都用另一種藥物治療，並有自己的藥物周邊的服務。如果醫師要治療數百名此類病人，或者醫療系統要管理數千名這類病人，其凈效應是app和技術的鋪天蓋地的喧囂，讓醫師不知所措，使她的工作變得更加困難 — 同時無法解決醫師的首要問題，更不用說醫療系統的首要問題了。  
重點：在設計數位解決方案時，不要無謂地增加雜音。
2. 他們忽視客戶的真正問題。醫療服務提供者需要幫助降低這ㄧ疾病領域數千名病人所有不良事件的發生率，而醫療系統需要幫助降低照護的總負擔。不幸的是，對於藥品製造商來說，其藥物提供適度保護的副作用在當今的照護標準中相對罕見的，這使得試圖解決更大的醫療保健挑戰的醫師和系統事後才想到。製藥商正在解決醫師和醫療系統甚至都沒有要求解決的問題。
重點：數位解決方案應該解決有意義的客戶問題。
下一代藥業從解決下一代客戶的問題開始
想像一下，如果一家假設的製藥公司幫助一個國家醫療系統有意義地減輕一種普遍存在的慢性病（如第2型糖尿病或慢性阻塞性肺病）在整個系統的負擔，它將獲得什麼好處。大多數製藥公司都渴望解決這種巨大的醫療保健挑戰；然而，他們的雄心壯志和解決方案的規模之間往往存在著鴻溝。
為現有療法開發配套的解決方案，首先要確定要解決的客戶問題。我們看到製藥公司遵循一個共同的路徑： 
第1階段：闡明一個宏偉而大膽的雄心。許多公司表示，他們渴望解決醫療保健方面的重大挑戰，例如降低第2型糖尿病當前和未來的負擔。太好了。然而，僅靠藥物是無法解決糖尿病問題的。任何嚴肅的嘗試都需要來自藥業傳統領域之外的大量干預，例如改善健康食品的可及性，和教育兒童飲食和運動的重要性。啟動這樣的專案需要一種信念的飛躍，而許多製藥商對此持懷疑態度，因此他們進入了下一階段。
第2階段：縮小野心。針對第2型糖尿病這種規模的問題是如此令人生畏，製藥公司自然會在其傳統的舒適區內採取干預措施。這可能涉及建構圍繞藥丸（或圍繞注射）的解決方案，旨在透過數位工具幫助醫師決策或提高病人用藥遵從性，讓使用藥物的病人獲得最大效果。這些服務本身並沒有什麼問題，它們確實為使用它們的病人創造價值。但它們不會神奇地減輕第2型糖尿病群體水平的負擔 — 特別是如果它們只為品牌上的病人設計的，因此只某些病人可以運用。
許多努力止步於此，但我們建議藥業更進一步。
第3階段（推薦）：搭建一座橋樑，將今天的解決方案與明天的雄心聯繫起來。對於一家公司來說，解決像第2型糖尿病這樣大的問題可能太難了，無論它的雄心有多大，或者意圖有多高尚。但製藥公司可以努力確保它在疾病領域所做的一切都與解決符合這一宏偉而大膽的雄心一致，並為之做出貢獻。怎麼做？根據所解決的問題，情況會有所不同，但有助於解決更大問題的整體解決方案將：
· 與品牌無關，擴大可以受益的病人範圍
· 無縫插入臨床工作流程和病人的日常工作中，鼓勵最大程度地採用和遵從性
· 透過將製造商的療法與其他產品（如學名藥和數位工具）配對，形成一套整體解決方案，以最大限度地提高治療效果
儘管企業可能不願意提供為競爭對手帶來間接利益的解決方案，但為特定病人群體或照護旅程客製化服務可以為解決大問題做出有意義的貢獻 — 即使公司就此止步，並且從未擴大其雄心，包括更大規模的非藥物介入。此外，大規模提供高影響力的解決方案可以帶來新的營收機會。
為了連接這些點，藥業必須認識到醫療保健是一項全接觸的運動
從歷史上看，藥業透過與學者和其他關鍵意見領袖合作設計產品和進行隨機臨床試驗，將新藥推向市場。這些產生的療效和安全性數據，藥業利用它來說服醫師和其他人相信其治療的臨床價值。衡量成功的標準是產品的處方頻率。
這種模式建立在一個錯誤的前提，即當醫師開了處方，病人按處方服藥時，製藥公司的工作就結束了。實際上，藥品製造商以更廣闊的視角看待他們的角色時，他們對自己和他們的客戶 — 醫師、醫療系統、支付方，當然還有病人 — 都有幫助，這種觀點包括與客戶合作開發圍繞他們的藥物的解決方案，然後與這些客戶一起工作，以確保解決方案在混亂、不可預測、至關重要的現實世界中發揮作用。
說得清楚一點：這並不意味著僅僅收集真實世界的證據來證明產品在臨床試驗中的價值就可以轉化為真實的世界。這意味著與醫療服務提供者和醫療系統合作，以了解並在許多情況下塑造其產品的使用方式。這需要對臨床工作流程和系統限制有本質的了解，設計可接通其中的解決方案，然後與照護團隊合作，調整步驟準則和行為，以確保產品和解決方案提供最大價值。
這使得藥業能夠隨著時間的推移擴大其職權範圍，包括疾病預防和避性，以追求幫助客戶解決他們巨大、雄心勃勃的挑戰。
那麼製藥公司是如何做到這一點的呢？ 
1. 解決產品與問題的契合。在定義了要解決的重要客戶問題之後，公司必須闡明其產品如何為解決方案做出貢獻。很多時候，公司往往會採取相反的做法，試圖重新設計客戶的問題，以匹配製造商的解決方案。問：我正在解決什麼客戶問題，它為誰創造價值？
2. 不要假設價值。要保證它。如果假設客戶按照指示使用產品，價值就會神奇地流動，這是不夠的。相反，讓他們可以輕鬆地在病患旅程中的正確地點，輕鬆地將解決方案應用於正確的病人，以保證結果。問：客戶在日常工作中開處方和使用我們的解決方案有多容易？他們如何知道我們的解決方案隨著時間的推移正在發揮作用？ 
3. 從系統層面思考。病人照護旅程的特點是具有不同動機的利害關係人之間的一系列複雜互動。確保產品和解決方案得到實施，從而保證價值，需要了解構成整體的所有部分。問：我們如何克服阻礙客戶使用我們的產品並認識到其使用價值的無數障礙？  
4. 秉持可持續發展的心態。今天，產品就是產品 — 即使它是數位產品。公司滿足於上市一種藥物或藥物周圍的解決方案，然後隨著時間的推移產生更多的臨床數據，以證明它是否以及在多大程度上提供了預期的結果。未來，客戶反饋和臨床結果將反饋給開發人員，以便圍繞藥物的解決方案經歷一個不斷完善的過程，以確保為病人和系統帶來最大價值。問：我們如何改變我們的開發流程，使解決方案開發類似於科技公司，而不是傳統的生命科學公司？
要做到這一切，藥業必須更加善於整合多邊利害關係人的夥伴關係，分享一致的激勵措施和目標。這是對常規業務的徹底改變，有些人可能很難想像它在現實世界中會是什麼樣子。
想像一下：一家領先的製藥公司召集了一個由醫療器材、消費技術、行為科學和幼兒教育領域的參與者組成的聯盟，與醫療系統合作，減輕第2型糖尿病的負擔。該小組首先收集和分析所有可用數據，了解數千名病人的獨特旅程，這使他們能夠確定好結果和壞結果的共同驅動因素 — 臨床和其他方面。利用這一點，他們設計和測試了一系列試點干預措施，結合每個聯盟成員的努力。失敗的將被丟棄；那些有效的方法被迅速擴大到越來越大的病人群體。
共同努力產生了該系統目標的可衡量的健康結果，而合作夥伴則獲得更多的營收、市場占率以及諮詢和服務費。雖然這一情景是假設的，但它代表多邊醫療夥伴關係的現實寫照，在這夥伴關係中，各方共享一致的目標、激勵措施和風險。
藥業必須幫助解決醫療保健的四重目標
為了成功抵禦日益侵蝕的商品化，現在是藥業兌現其承諾的時候了，即解決醫療保健四重目標（Quadruple Aim：care, health, cost and meaning in work）的每個組成部分。「但我們已經在做了，」有些人可能會回應說。然而，從我們的角度來看，藥業的貢獻有時更多的是概念上的，而不是實際的。邏輯是這樣的：如果每個人都按照處方服用我們的產品，那麼需要住院治療的不良後果就會更少。住院治療的減少將意味著改善病人的體驗，減少醫療服務提供者的倦怠，降低醫療系統的成本。
但這種邏輯中包含著少許神奇的思維。現實從來都不是那麼令人滿意。藥業必須與醫療系統合作，以確保其療法得到最佳使用，確保醫護人員感到得到支援，從而有時間與病人在一起，使他們感到受到照顧，這使醫療系統能夠體驗到藥業解決方案的全部好處。只有這樣，藥業才能鬆一口氣，知道醫療系統將相當重視 — 並獎勵其為我們所有人建設更健康的未來所做的全部貢獻。
(資料來源：ZS)
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